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あさひは, 自転車で「製造小売り (SPA)」に進出し成功を収め, 同社の自転車販売シェ
アは断トツのトップである（以下の記述は, 井上 2015, をベースにしている)。2015年時
点で, 自転車は日本国内で年間870万台ほど売られているが, そのうちの 6 台に 1 台はあ
さひ製品である。SPAは, 商品の企画から, 生産, 物流, 販売までを一貫して自社で管
理する経営手法で, 全体的なコストを 1社で管理するため収益性が高いとされるビジネス
モデル。生産は外部委託先で, プライベートブランド (PB) として供給を受けるケースが











































佳史は社長に就任して, 大きなトラブルもなく 3年が過ぎた。しかし, 自転車の 9割は
中国などからの輸入であるため, 円安が収益を直撃している。2012年 2 月期決算の売上高














































































(mechanistic) とＯ型 (organic) とに分け, 日本はＯ型に近く, 他国がＭ型に近いことを









図 4は, 林（1994）の組織化原理を示している。それぞれの図は 2つに分かれていて,
下の部分はＯ型組織とＭ型組織の組織化原理（複数の人からなる組織で何かをしようとす
るときの役割分担をどのように行なうかの原則）を示す。







であるのかということである (Sato and Parry 2013)。もう 1つの次元は知覚の次元である。
それは, デジタル知覚（現実世界に境界線を引き, 境界線の両側を明確に区別して理解す
る）かアナログ知覚（境界線の両側を不連続なものとして区別するよりも, むしろ連続的
















(出所：林 1994, p. 57, 図21より）
原型Ｍ原型Ｏ
ションが必要になれば, ローコンテクストなコミュニケーション, デジタル的な説明を心












































































































2018年 3 月 6 日, 神戸製鋼所はアルミニウム製品などのデータ改ざん問題で, 外部調査
委員会の調査に基づく最終報告書について都内で会見した。栃木県真岡市にある真岡製造
所や一部グループ会社では書面や「トクサイリスト」と呼ばれるデータをもとに不正を行っ
ていたことが新たに確認された。真岡製造所では, 板厚検査において A4のメモ 1枚が存
在し, それに従って不正を行っていた。神奈川県秦野市のコベルコマテリアル銅管秦野工
場では, 顧客データなどが入ったエクセルファイルを「トクサイリスト」と名付け, 参照














































(注) 本研究の成果の一部は文部科学省科学研究費助成 (研究代表者：佐藤善信, 課題番号：
16K03968) による｡
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